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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Industri perhotelan merupakan salah satu sektor yang mengalami 

pertumbuhan signifikan di Indonesia. Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik 

(BPS), jumlah hotel berbintang di Indonesia pada tahun 2024 mencapai 4.584 unit, 

dengan total omzet mencapai Rp188,6 triliun pada tahun 2023. Angka ini 

menunjukkan kontribusi besar sektor perhotelan terhadap perekonomian nasional, 

seiring dengan meningkatnya mobilitas masyarakat, pertumbuhan sektor 

pariwisata, serta pergerakan bisnis domestik maupun internasional. Kota-kota besar 

seperti Bali dan Jakarta menjadi pusat utama pertumbuhan industri ini karena 

memiliki infrastruktur yang memadai, aksesibilitas tinggi, dan daya tarik tersendiri 

baik bagi wisatawan maupun pelaku bisnis. 

Jakarta, sebagai ibu kota negara dan pusat bisnis nasional, menempati 

peringkat kedua dalam jumlah hotel bintang 5 dengan 37 hotel, meskipun tidak 

dikenal sebagai destinasi wisata utama seperti Bali. Hal ini menunjukkan bahwa 

pertumbuhan industri perhotelan di Jakarta didorong bukan hanya oleh sektor 

wisata, tetapi juga oleh tingginya mobilitas bisnis, penyelenggaraan berbagai event 

nasional dan internasional, kunjungan kerja, serta meningkatnya kebutuhan akan 

fasilitas residential meeting. Hotel-hotel di Jakarta kini tidak hanya menyediakan 

akomodasi, tetapi juga menghadirkan fasilitas lengkap seperti meeting room, 

layanan katering, dan fasilitas hiburan yang mendukung kebutuhan korporat. 

Pertumbuhan ini juga tidak terlepas dari peran strategis Jakarta sebagai 

hubungan utama kegiatan ekonomi, pemerintahan, dan diplomasi di Indonesia. 

Dengan jumlah perjalanan dinas yang tinggi, kunjungan tamu asing dari sektor 

bisnis maupun diplomatik, serta kegiatan lokal berskala besar, kebutuhan akan 

layanan perhotelan yang profesional dan fleksibel terus meningkat. Oleh karena itu, 

industri perhotelan di Jakarta berkembang dengan menyesuaikan diri terhadap tren 

konsumen, seperti digitalisasi layanan, peningkatan standar kebersihan dan 

keamanan, serta penyediaan paket-paket korporat yang disesuaikan dengan 
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kebutuhan klien. Hal ini membuat Jakarta tetap menjadi salah satu tulang punggung 

industri perhotelan nasional, meskipun karakter pasar dan penggeraknya berbeda 

dengan kota-kota tujuan wisata seperti Bali atau Yogyakarta. 

Lebih jauh lagi, Jakarta menyumbang lebih dari 17% Produk Domestik 

Bruto (PDB) Indonesia, menjadikannya kota dengan aktivitas ekonomi tertinggi. 

Kondisi ini mendorong permintaan yang tinggi terhadap layanan akomodasi dan 

ruang pertemuan, terutama dari perusahaan, instansi pemerintah, dan komunitas 

bisnis. Dalam konteks ini, hotel bukan hanya menyediakan kamar untuk menginap, 

tetapi juga menjadi lokasi strategis untuk penyelenggaraan berbagai kegiatan bisnis, 

salah satunya adalah residential meeting. 

Residential meeting adalah kegiatan rapat yang disertai dengan menginap di 

hotel, sehingga pelanggan mendapatkan layanan terintegrasi mulai dari meeting 

room, akomodasi, hingga konsumsi. Jenis pertemuan ini semakin populer, terutama 

di kalangan perusahaan yang ingin menggelar kegiatan rapat, pelatihan, atau 

gathering secara efisien dalam satu lokasi penjualan residential meeting, hotel perlu 

mengadopsi strategi pemasaran yang aktif dan tepat sasaran. Salah satu metode 

yang digunakan oleh tim Sales & Marketing di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan 

adalah sales call, yaitu pendekatan langsung kepada calon pelanggan melalui 

kunjungan fisik atau tatap muka. Sales call memungkinkan coordinator sales untuk 

menjelaskan secara rinci mengenai paket residential meeting yang ditawarkan, 

menjalin hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan, serta menyesuaikan 

penawaran dengan kebutuhan masing-masing klien. 

Wardani dan Boer (2025) menyebutkan bahwa pendekatan langsung seperti 

ini efektif karena dapat meningkatkan kepercayaan dan memungkinkan komunikasi 

dua arah yang lebih intens. Senada dengan itu, Kotler dan Keller (2021) 

menjelaskan bahwa interaksi personal dalam penjualan meningkatkan peluang 

terjadinya transaksi, karena pelanggan merasa lebih diperhatikan dan mendapatkan 

solusi yang relevan. 

Selama menjalani program magang di Departemen Sales & Marketing Hotel 

Neo Tendean, penulis berkesempatan untuk mempelajari dan terlibat langsung 

dalam pelaksanaan sales call yang dilakukan oleh coordinator sales. Dalam 

praktiknya, terdapat prosedur yang terstruktur mulai dari identifikasi calon 
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pelanggan, penjadwalan kunjungan, presentasi penawaran, negosiasi, hingga tindak 

lanjut setelah kunjungan. Proses ini juga menghadapi berbagai tantangan, seperti 

perubahan kebutuhan pelanggan, keterbatasan anggaran, hingga persaingan dari 

hotel lain. 

Berdasarkan pengalaman tersebut, penulis terdorong untuk melakukan 

penelitian lebih lanjut mengenai prosedur penjualan produk residential meeting 

yang dilakukan melalui metode sales call oleh seorang coordinator sales di Hotel 

Neo Tendean, Jakarta Selatan. Penelitian ini bertujuan untuk memberikan 

gambaran menyeluruh mengenai alur kerja tim sales dalam melakukan penjualan, 

tantangan-tantangan yang dihadapi di lapangan, serta menilai sejauh mana 

efektivitas metode sales call dalam mendorong peningkatan penjualan. Oleh karena 

itu, penulis memutuskan untuk mengangkat judul tugas akhir yang selaras dengan 

praktik kerja lapangan yang telah dilaksanakan, yaitu “Prosedur Penjualan 

Residential Meeting Melalui Sales Call oleh Coordinator Sales di Hotel Neo 

Tendean Jakarta Selatan.” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, rumusan masalah dalam 

laporan magang ini adalah sebagai berikut: 

a. Bagaimana prosedur penjualan residential meeting melalui sales call oleh 

coordinator sales di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan 

b. Apa saja yantangan yang dihadapi dalam penerapan strategi sales call untuk 

penjualan residential meeting 

c. Bagaimana efektivitas strategi sales call dalam meningkatkan penjualan 

residential meeting di Hotel Neo Tendean 

 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

Adapun tujuan dari penulisan laporan magang ini adalah sebagai berikut: 

a. Menjelaskan prosedur penjualan residential meeting melalui sales call oleh 

coordinator sales di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan. 

b. Menjelaskan tantangan yang dihadapi dalam penerapan strategi sales call 

dalam penjualan residential meeting. 
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c. Menjelaskan efektivitas strategi sales call dalam meningkatkan penjualan 

residential meeting di Hotel Neo Tendean. 

 

 

1.4 Manfaat Penulisan 

Penulisan tugas akhir ini diharapkan dapat memberikan beberapa manfaat 

sebagai berikut: 

a. Bagi penulis, laporan ini memberikan kesempatan bagi penulis untuk 

menerapkan teori yang telah dipelajari selama perkuliahan, terutama dalam 

bidang sales & marketing di industri perhotelan. Selain itu, pengalaman 

langsung dalam proses penjualan residential meeting melalui sales call 

dapat menambah wawasan serta keterampilan praktis di dunia kerja. 

b. Bagi Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan, penulisan Tugas Akhir ini 

diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan referensi bagi tim Sales & 

Marketing dalam meningkatkan strategi penjualan residential meeting. 

Dengan memahami tantangan yang dihadapi serta efektivitas metode sales 

call, hotel dapat menyempurnakan pendekatan pemasaran untuk menarik 

lebih banyak klien korporat maupun pemerintahan. 

c. Bagi ilmu pengetahuan, laporan ini dapat menjadi tambahan referensi bagi 

mahasiswa dan akademisi yang tertarik dengan bidang sales & marketing di 

industri perhotelan, khususnya dalam strategi penjualan langsung seperti 

sales call. Selain itu, laporan ini dapat menjadi bahan pembelajaran bagi 

pihak lain yang ingin memahami lebih dalam tentang prosedur penjualan 

residential meeting di lingkungan hotel. 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

Dalam penyusunan tugas akhir ini, penulis menggunakan beberapa metode 

pengumpulan data sebagai berikut: 

a. Observasi 

Penulis melakukan pengamatan langsung terhadap kegiatan operasional di 

Departemen Sales & Marketing Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan, 

khususnya dalam proses penjualan residential meeting melalui sales call. 

Dengan mengikuti aktivitas coordinator sales secara langsung, penulis 
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dapat memahami prosedur yang diterapkan dalam menawarkan paket 

residential meeting kepada calon pelanggan. 

b. Dokumentasi 

Penulis mengumpulkan berbagai dokumen terkait, seperti database & 

weekly report sales, Brosur, bertemu dengan Personal In Charge 

Perusahaan atau Pemerintahan, Offering Letter, Confirmation Letter, dan 

Banquet Event Order Dokumentasi ini digunakan untuk menganalisis 

strategi yang diterapkan dan efektivitas pendekatan yang dilakukan oleh 

coordinator sales. 

c. Wawancara 

Sebagai pelengkap observasi dan dokumentasi, penulis juga melakukan 

wawancara dengan coordinator sales dan staf terkait di Departemen Sales 

& Marketing berjumlah 2 orang yaitu Sales Excutive dan Sales Manager. 

Wawancara ini bertujuan untuk memperoleh informasi lebih mendalam 

mengenai prosedur penjualan residential meeting, tantangan yang dihadapi, 

serta efektivitas strategi sales call. Daftar pertanyaan wawancara dapat 

dilihat di Lampiran 1. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, serta analisis terhadap strategi 

penjualan residential meeting melalui metode sales call di Hotel Neo Tendean 

Jakarta Selatan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

a. Prosedur penjualan residential meeting melalui sales call oleh coordinator 

sales dilakukan secara sistematis dan terstruktur, dimulai dari identifikasi target 

PIC melalui database dan laporan mingguan, dilanjutkan dengan kontak awal 

dan penjadwalan pertemuan, penyusunan materi penawaran, sales visit, 

pengiriman Offering Letter, penyusunan Confirmation Letter, penerimaan 

pembayaran, pembuatan Banquet Event Order (BEO), hingga proses 

pelaksanaan dan evaluasi. Prosedur ini tidak hanya berfokus pada pencapaian 

penjualan, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang dengan klien. 

b. Tantangan dalam penerapan strategi sales call meliputi beberapa hal seperti 

pergantian PIC di perusahaan klien, kurangnya respons dari PIC, persaingan 

harga dengan hotel lain, serta belum langsung terlihatnya dampak dari kegiatan 

sales call dalam jangka pendek. Meski demikian, tim sales mampu 

mengatasinya melalui pendekatan personal, komunikasi langsung, kunjungan 

lapangan, dan strategi penyesuaian harga berdasarkan kebutuhan klien. 

c. Efektivitas strategi sales call dalam meningkatkan penjualan terbukti 

signifikan, meskipun tidak selalu menghasilkan pemesanan dalam waktu dekat. 

Strategi ini berhasil memperkuat relasi dengan klien, meningkatkan konversi 

penawaran menjadi pemesanan, membangun citra positif hotel, serta 

mendorong loyalitas dan repeat order. Dukungan internal dari berbagai divisi 

hotel serta komunikasi yang cepat dan fleksibel juga menjadi faktor 

keberhasilan strategi ini. 

Dengan demikian, sales call tidak hanya menjadi alat pemasaran, tetapi juga 

instrumen strategis dalam membangun kepercayaan, meningkatkan reputasi 

hotel, dan mendukung pertumbuhan penjualan produk residential meeting di 

tengah persaingan industri perhotelan. 
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5.2 Saran 

 

Berdasarkan temuan dan kesimpulan di atas, penulis memberikan beberapa 

saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi Hotel Neo Tendean dalam 

mengembangkan strategi penjualan Residential Meeting melalui sales call: 

a. Hotel disarankan untuk memperkuat sistem pengelolaan database klien, 

khususnya informasi PIC (Person in Charge), agar proses identifikasi calon 

klien dapat berjalan lebih cepat dan akurat. Penggunaan sistem digital seperti 

CRM (Customer Relationship Management) dapat membantu dalam 

mengelola data, histori komunikasi, dan potensi follow-up, selain itu prosedur 

penjadwalan pertemuan hendaknya lebih terstruktur dengan bantuan pengingat 

otomatis, sehingga setiap prospek yang sudah dihubungi dapat ditindaklanjuti 

secara tepat waktu, tanpa kehilangan momentum ketertarikan dari calon klien. 

b. Mengingat pergantian PIC sering menjadi hambatan dalam komunikasi, tim 

sales sebaiknya melakukan pembaruan data PIC secara berkala dan menjalin 

komunikasi dengan lebih dari satu kontak dalam satu perusahaan, guna 

mengurangi ketergantungan pada satu individu. Untuk mengatasi kurangnya 

respons dari klien, sales dapat menggunakan pendekatan komunikasi multi- 

kanal (multichannel), seperti kombinasi telepon, WhatsApp bisnis, dan email 

profesional, serta tetap mempertahankan kunjungan langsung jika 

diperlukan.Dan hotel juga dapat memperluas jejaring dengan sales dari hotel 

lain untuk bertukar informasi calon klien atau referensi, serta menjalin 

hubungan kerja sama informal yang saling menguntungkan antar rekan 

seprofesi. 

c. Tim sales sebaiknya mendapatkan pelatihan lanjutan dalam hal komunikasi 

interpersonal, teknik presentasi produk, serta strategi negosiasi harga yang 

kompetitif, agar lebih siap dalam menghadapi persaingan dan menyesuaikan 

penawaran dengan kebutuhan serta anggaran klien dan diperlukan program 

evaluasi berkala terhadap efektivitas sales call, seperti dengan menganalisis 

rasio konversi dari penawaran ke pemesanan, kepuasan klien pasca acara, serta 

durasi siklus penjualan dari awal kontak hingga transaksi terjadi. Dan untuk 

memperkuat loyalitas klien, pihak hotel bisa mengembangkan program retensi 
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seperti pemberian diskon khusus untuk repeat order, penawaran eksklusif, atau 

aktivitas relationship maintenance seperti pengiriman hampers dan thank you 

letter setelah acara berlangsung. 

Dengan melakukan peningkatan pada aspek prosedur, mengantisipasi 

tantangan secara strategis, serta memperkuat efektivitas dari strategi yang telah 

diterapkan, Hotel Neo Tendean dapat meningkatkan daya saingnya dalam pasar 

MICE (Meeting, Incentive, Conference, and Exhibition), khususnya pada segmen 

Residential Meeting untuk klien korporasi dan pemerintahan. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Daftar Pertanyaan Wawancara: 

Wawancara pada penelitian ini dilakukan dengan dua sumber yaitu Sales Executive 

dan Sales Manager. 

1. Bagaimana prosedur awal yang dilakukan oleh coordinator sales dalam 

menjual produk Residential meeting di Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan? 

2. Setelah target calon pelanggan ditentukan, bagaimana langkah selanjutnya 

dalam menjalin komunikasi awal dan memperkenalkan produk Residential 

meeting? 

3. Apa saja tahapan lanjutan yang dilakukan oleh coordinator sales setelah 

komunikasi awal berhasil dilakukan, hingga tercapainya kesepakatan kerja 

sama dengan tamu. 

4. Apa langkah terakhir dalam proses penjualan ini dan bagaimana Hotel Neo 

Tendean memastikan bahwa pelaksanaan acara berjalan lancar sesuai 

kesepakatan? 

5. Bagaimana cara tim Sales mengevaluasi efektivitas metode sales call dalam 

meningkatkan penjualan paket Residential meeting? 

6. Apakah ada strategi khusus yang dilakukan oleh tim Sales untuk menjaga 

hubungan jangka panjang dengan klien setelah acara selesai dilaksanakan? 

7. Apa tantangan sebagai coordinator sales untuk melakukan penjualan 

melalui sales call ? 
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Lampiran 2 Bukti Wawancara dengan Sales Executive dan Sales Manager 
 

Sumber: Dokumentasi penulis, 2025 
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Lampiran 3 Dokumen Offering Letter 
 

 

 

Sumber: Hotel Neo Tendean, 2025 
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Lampiran 4. Dokumen Confirmation Letter 
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Sumber : Hotel Neo Tendean, 2025 



50 

 

 

Lampiran 5. Dokumen Banquet Event Order 

 

Sumber : Hotel Neo Tendean, 2025 
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Lampiran 6. Bukti Chat WhatsApp dengan PIC 
 

Sumber : Data diolah oleh penulis, 2025 
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Lampiran 7. Bukti Chat Pengiriman Offering Letter 
 

Sumber: Data diolah Oleh Penulis, 2025 
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Lampiran 8. Persetujuan Tamu dan Pengiriman Confirmation Letter 
 

 

Sumber : Data diolah oleh Penulis, 2025 
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Lampiran 9. Bukti Chat WhatsApp Pembayaran 
 

Sumber : Data diolah oleh Penulis, 2025 
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Lampiran 10. Bukti Chat WhatsApp Mengirim Merchandise untuk Relationship 

Maintenance 

 

Sumber : Data diolah oleh Penulis, 2025 


